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Реферат 
Выпускная квалификационная работа по теме «Формирование прибыли 
торгового предприятия и оценка перспектив ее роста» на материалах ООО 
«Самип» содержит 74 страницы текстового документа, 8 приложения, 34 
использованных источников. 
ПРИБЫЛЬ, РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ, ДОХОДЫ, ИЗДЕРЖКИ ОБРАЩЕНИЯ, 
ТОРГОВАЯ НАДБАВКА, АНАЛИЗ, ДИНАМИКА, РЕЗЕРВЫ РОСТА 
Объект исследования – ООО «Самип» 
Целью дипломной работы является анализ формирования и оценка 
перспектив роста прибыли для торгового предприятия ООО «Самип».  В работе 
проведен анализ формирования прибыли торгового предприятия, а также 
рентабельности торгового предприятия, что позволило обосновать резервы 
роста  прибыли и предложить мероприятия по ее росту. 
Задачи: 
- изучение понятия, функций, классификации  и видов прибыли торгового 
предприятия; 
- анализ порядка формирования и использования прибыли торговых 
предприятий в соответствии с действующим законодательством и методики ее 
анализа; 
- исследование системы показателей рентабельности деятельности 
предприятий торговли: ее характеристика и выявление путей роста прибыли и 
повышения рентабельности предприятия в современных условиях; 
- организационно-экономическая характеристика деятельности 
предприятия ООО «Самип»; 
- анализ динамики оборота розничной торговли и доходов торгового 
предприятия ООО «Самип»; 
- анализ состава и структуры расходов торгового предприятия; 
- общий и факторный анализ формирования прибыли и оценка 
рентабельности торгового предприятия «Самип»; 
- обоснование резервов роста прибыли и повышение эффективности ее 
использования на предприятии «Самип». 
По итогам анализа были выявлены следующие негативные моменты – 
снижение масштабов деятельности предприятия в 2015 году по сравнению с 
прошлым периодом, падение чистой прибыли и рентабельности конечной 
деятельности при одновременном росте расходов торгового предприятия. 
В итоге были разработаны рекомендации по увеличению прибыли 
торгового предприятия: расширение ассортимента за счет слабоалкогольных 
коктейлей, сокращение численности административно-управленческого 
персонала на 1 человека. Рассчитана эффективность этих рекомендаций. 
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Введение 
 
Прибыль отражает результаты торговой и финансово-хозяйственной 
деятельности предприятий торговли и общественного питания и выступает 
одним из важнейших показателей эффективности их работы. 
Показатель прибыли является синтетическим и определяется объемом и 
структурой оборота розничной торговли, уровнем реализованных торговых 
надбавок и издержек обращения, эффективностью использования основных и 
оборотных средств [28]. 
Прибыль, служащая обобщающим показателем результата деятельности 
торгового предприятия, обеспечивает создание материальной 
заинтересованности работников в улучшении результатов деятельности их 
предприятия, т.к. прибыль выступает источником образования фондов 
предприятия и ее размер определяет направление средств на материальное 
поощрение работников [21]. 
Прибыльность деятельности любого торгового предприятия определяет его 
функционирование независимо от экономической политики государства. Прибыль 
как экономическая категория получила новое содержание в условиях перехода к 
рыночным отношениям, которые характеризуются развитием конкуренции, 
свободного ценообразования, частной собственности на капитал и др. Прибыль 
является основным побудительным мотивом осуществления любой 
предпринимательской деятельности (в том числе торговой), поскольку 
обеспечивает рост благосостояния собственников предприятия через доход на 
вложенный капитал. Наемные работники также заинтересованы в прибыльности 
предприятия, которая в определенной мере является не только гарантом их 
занятости (долгосрочная перспектива), но и обеспечивает дополнительное 
материальное вознаграждение их труда и удовлетворение социальных 
потребностей (краткосрочная перспектива). Кроме этого, прибыль предприятия 
через систему налоговых платежей позволяет формировать доходную часть 
государственных бюджетов всех уровней, создавая тем самым базу экономического 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
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развития государства в целом. Таким образом, обеспечивая интересы государства, 
собственников и персонала предприятий, прибыль является одним из важнейших 
показателей оценки эффективности деятельности предприятия в условиях 
рыночной экономики. Именно этим объясняется актуальность бакалаврской 
работы 
Целью бакалаврской работы является анализ формирования и оценка 
перспектив роста прибыли для торгового предприятия ООО «Самип».  
Для достижения поставленной цели в работе решались следующие 
задачи: 
- изучение понятия, функций, классификации  и видов прибыли торгового 
предприятия; 
- анализ порядка формирования и использования прибыли торговых 
предприятий в соответствии с действующим законодательством и методики ее 
анализа; 
- исследование системы показателей рентабельности деятельности 
предприятий торговли: ее характеристика и выявление путей роста прибыли и 
повышения рентабельности предприятия в современных условиях; 
- организационно-экономическая характеристика деятельности 
предприятия ООО «Самип»; 
- анализ динамики оборота розничной торговли и доходов торгового 
предприятия ООО «Самип»; 
- анализ состава и структуры расходов торгового предприятия; 
- общий и факторный анализ формирования прибыли и оценка 
рентабельности торгового предприятия «Самип»; 
- обоснование резервов роста прибыли и повышение эффективности ее 
использования на предприятии «Самип». 
Теоретической основой исследования в выпускной работе являются 
работы экономистов по изучаемым вопросам и проблемам (И.В. Петрученя, 
А.М. Фридман, Н.Н. Терещенко, Э.А. Батраева и пр.); законодательные и 
нормативные акты Российской Федерации; данные Госкомстата РФ по 
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Красноярскому краю; учебники и учебные пособия; финансовая отчетность 
предприятия ООО «Самип» (Бухгалтерский баланс; Отчет о прибылях и 
убытках), материалы собственных исследований.  
Методической основой написания бакалаврской работы является 
использование следующих методов анализа: обобщения, коэффициентного, 
группировки и сопоставления,  расчета относительных и средних величин, 
метода абсолютных разниц, цепных подстановок, графического. Применение 
каждого из данных методов определяется характером решаемых в процессе 
исследования задач. 
Объектом исследования в выпускной работе является Общество с 
ограниченной ответственностью «Самип». Предмет исследования – прибыль 
предприятия торговли. 
Бакалаврская работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
используемых источников, приложений.  Общий объем бакалаврской работы – 
74 страницы. Работа проиллюстрирована 9 рисунками, 33 таблицами, 8 
приложениями. Список использованных источников содержит 34 источника.  
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1 Теоретические аспекты формирования и методические основы 
анализа прибыли торгового предприятия  
 
1.1 Понятие, функции, классификация и виды прибыли торгового 
предприятия 
 
В условиях рыночной экономики возрастает значение коммерческой 
деятельности с целью получения максимальной прибыли для удовлетворения 
материальных и социальных потребностей работников и производственного 
развития предприятия. При определении объема закупки того или иного товара 
и возможностей его продажи партнеры (поставщики и торговое предприятие) 
должны обязательно просчитывать выгодность торговой сделки, т.е. 
возможность получения оптимального уровня и массы прибыли [21]. 
Прибыль в торговле является денежным выражением стоимости 
прибавочного продукта, созданного производительным трудом работника 
торговли, которые заняты продолжением процесса производства в сфере 
товарного обращения, а также части прибавочного продукта, созданного 
трудом работников других отраслей народного хозяйства (промышленности, 
сельского хозяйства, транспорта и др.) и направляемого в торговлю через 
механизм цен на товары, тарифов, торговых надбавок как плата за реализацию 
товаров (продукции, услуг) [18]. 
Прибыль измеряется суммой и уровнем. Она является одним из 
важнейших оценочных показателей, характеризующим результат 
хозяйственной деятельности предприятия. 
Прибыль представляет собой выраженный в денежной форме чистый 
доход предприятия, формируемый как разница между полученными доходами 
и произведенными расходами [10]. 
Прибыль отражает результаты предпринимательской деятельности и 
является одним из показателей ее эффективности, используется в качестве 
стимулирующего факторы предпринимательской деятельности и 
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производительности труда, выступает источником финансирования 
расширенного воспроизводства и является важнейшим финансовым ресурсом 
предприятия, выступает в виде обобщающего показателя экономической 
деятельности торгового предприятия и др.  
Сущность прибыли наиболее полно выражается в ее функциях. В 
отечественной литературе нет единого мнения по вопросу о функциях 
прибыли; в разных источниках насчитывается от двух до шести функций. 
Выделим функции, наиболее соответствующие природе прибыли (рис. 1.1) [30]:  
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.1 – Функции прибыли торгового предприятия [30] 
В соответствии с первой функцией прибыль характеризует результат 
деятельности хозяйствующего субъекта. Необходимо, однако, подчеркнуть 
противоречивость прибыли как обобщающего показателя деятельности. Как 
отечественная, так и зарубежная практика показывает, что рост прибыли может 
являться не только следствием эффективной экономической деятельности. Он 
может быть достигнут, например, за счет монопольного положения 
производителя. 
Стимулирующая функция прибыли проявляется не только в направлении 
части ее на экономическое стимулирование, а связано со всем процессом 
формирования, распределения и использования прибыли. При этом прибыль 
служит как бы «узлом» взаимоувязки интересов общества организации и 
отдельных работников. 
Функции прибыли 
Функция обобщающего 
оценочного показателя 
Стимулирующая  Оценочная  
Воспроизводственная  Распределительная Контролирующая  
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
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Оценочная функция прибыли характеризует экономический эффект, 
полученный в результате деятельности организации, т.е. прибыль является 
показателем эффективности деятельности организации. 
Распределительная функция заключается в том, что при ее участии 
происходит распределение прибыльного продукта между сферой производства 
и непроизводственной сферой, между предприятием и обществом, 
предприятием и работниками. 
Еще одной функцией прибыли является воспроизводственная функция, 
которой она выступает как один из основных источников ресурсов 
расширенного воспроизводства. Раскрытие экономической природы прибыли, 
объективных общеэкономических закономерностей и предпосылок  ее 
образования и существования необходимо, но недостаточно для понимания  
механизма формирования прибыли корпораций в современных условиях. 
Контролирующая функция прибыли заключается в том, что прибыль 
является одним из основных показателей результативности деятельности 
предприятия [30]. 
Прибыль, учитывая различия между ожидаемым и полученным уровнем, 
выполняет следующие роли: 
1) ожидаемая прибыль является основой принятия инвестиционных 
решений; 
2) полученная прибыль выступает измерителем результатов деятельности 
предприятия; 
3) часть полученной прибыли является источником самофинансирования 
предприятия; 
4) часть прибыли поступает в качестве вознаграждения владельцам 
капитала (в условиях акционерной формы собственности) [10]. 
С точки зрения бухгалтерского учета, прибыль состоит из двух 
составляющих. Первый компонент - доход от обычной (повседневной) 
хозяйственной деятельности предприятия (определяется как разность между 
валовыми доходами от реализации и издержками обращения). При этом на 
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величину прибыли от хозяйственной деятельности оказывает влияние 
соответствующая методика исчисления издержек, затрат на содержание 
персонала, оценки стоимости основных фондов, запасов и других 
составляющих. 
Второй компонент - потенциальная прибыль (доход от владения ценными 
бумагами, долговыми обязательствами и материальными ценностями).  
Разновидностью потенциального дохода выступает чрезвычайный доход, 
который складывается из дохода от реализации активов, безнадежных 
финансовых обязательств, использования сумм от ускоренной амортизации 
резервов [18]. 
Основные виды прибыли, рассматриваемые в экономической литературе, 
представлены в Приложении А 
По методу исчисления различают прибыль: 
- экономическую, рассчитываемую на предприятиях торговли как 
разницу между их доходами и суммой экономических издержек предприятия 
(как внешних, так и внутренних, включающих и нормальную прибыль 
предпринимателя). Она представляет собой доход, полученный предприятием, 
сверх нормальной прибыли, т.е. прибыли, достаточной для сохранения у 
предпринимателя желания осуществлять коммерческую деятельность в 
дальнейшем; 
- бухгалтерскую, определяемую как разницу между доходами 
предприятия и суммой их бухгалтерских (фактических) издержек. 
По источникам происхождения в экономической литературе выделяют 
три вида прибыли: прибыль, заработанная благодаря инициативе, 
«неожиданная» прибыль (прибыль, полученная при благоприятных 
обстоятельствах); «допускаемая» прибыль (табл. 1.1) [9]. 
По размеру различают следующие виды прибыли: 
- минимальная -  это величина прибыли,  которая после уплаты всех 
налогов обеспечивает предприятию минимальную рентабельность на 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
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вложенный капитал, равную сложившемуся среднему проценту ставок банков 
по депозитам за анализируемый период; 
Таблица 1.1 - Источники происхождения прибыли [9] 
Вид прибыли Факторы происхождения 
1. Прибыль, 
заработанная 
благодаря 
инициативе 
1.Внедрение инноваций 
1.1 Производство нового товара или товара, отличающегося 
повышенным качеством, приводящие к повышению прибыли за счет 
роста объема продаж и повышения нормы прибыли. 
1.2 Освоение нового рынка: 
а. увеличение прибыли за счет расширения числа клиентов на 
национальном рынке и увеличение объема продаж; 
б. увеличение прибыли за счет завоевания иностранного рынка. 
1.3 Внедрение новых методов производства или освоение новых 
источников сырья и материалов. 
1.4 Организационно-управленческие новшества (рост прибыли за 
счет улучшения управления товарными запасами, НОТ). 
2.Прибыль как вознаграждение за риск, т.е. страховая премия 
компенсации риска за вложение капитала в данное дело. 
3.Разумное использование средств, экономия ресурсов. 
4.Дальновидная политика в отношении задолженности. 
2. Прибыль, 
полученная при 
благоприятных 
обстоятельствах 
(«неожиданные 
прибыли») 
1.Порожденные характером производственной деятельности. 
2.Связанные с экономической конъюнктурой. 
3. Возникающие из-за существующей структуры рынка. 
4. Возникающие благодаря воздействию инфляции. 
3. «Допускаемая» 
прибыль 
1. Прибыль, зависящая в меньшей степени от экономических 
факторов и в большей степени от решения общественного института 
или договора между различными инструкциями. 
- нормальная - это величина прибыли, обеспечивающая предпринимателю 
вознаграждение за организацию предпринимательской деятельности и 
удерживающая его в выбранной сфере деятельности; 
- целевая - это размер прибыли, который обеспечивает предприятию 
финансирование всех его потребностей — социальных, производственных и 
накопительных — после уплаты налогов; 
- максимальная - это величина максимально возможной получаемой 
прибыли, являющаяся целью предпринимательской деятельности. 
В зависимости от того, какие виды издержек учитываются при 
формировании прибыли, рассматривают прибыль: 
- маржинальную - это величина прибыли, которая формируется после 
вычета из суммы валового дохода предприятия суммы переменных издержек. 
Маржинальная прибыль широко используется в процессе управления 
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прибылью при осуществлении анализа безубыточности деятельности 
предприятия и характеризует степень способности предприятия возмещать 
постоянные издержки и формировать прибыль; 
— итоговую прибыль — прибыль, остающаяся у предприятия после 
вычета всех расходов и налогов. 
По характеру использования выделяют прибыль [10]: 
- капитализированную — это та часть чистой прибыли, которая 
направлена на финансирование прироста активов предприятия; 
- потребленную — это часть прибыли, которая была израсходована на 
выплату дивидендов собственникам предприятия, на материальное поощрение 
работников, на реализацию социальных программ предприятия и т.д.; 
- нераспределенную – это часть прибыли, остающаяся на счетах 
предприятия и не получившая в данный момент конкретного направления 
расходования 
На каждом предприятии формируются различные показатели прибыли, 
существенно отличающиеся по величине, экономическому содержанию и 
функциональному назначению, которые будут изучены в п.п. 1.2 выпускной 
работы. 
 
1.2 Порядок формирования и использования прибыли торговых 
предприятий в соответствии с действующим законодательством и 
методика ее анализа 
 
Механизм формирования и использования прибыли определяется 
законодательным, нормативным путем и зависит от степени развития 
рыночных отношений в экономике страны и государственного регулирования 
деятельности предприятия. 
В соответствии с изменениями в действующем законодательстве, 
налоговым кодексом, а также положением по бухгалтерскому учету 
рассмотрим порядок формирования и использования прибыли торговых 
предприятий (рис. 1.2): 
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Рисунок 1.2 - Схема формирования прибыли торгового предприятия [10] 
Выручка от продажи товаров, 
работ, услуг 
Себестоимость проданных 
товаров, продукции, работ 
Валовая прибыль 
Прибыль (убыток) от продаж 
Коммерческие расходы + 
Управленческие расходы (ИО) 
Проценты к 
получению 
Прочие доходы 
Доходы от участия в  
других 
организациях 
Проценты к уплате 
Прочие расходы 
Прибыль (убыток) до налогообложения 
Отложенные налоговые 
активы 
Отложенные налоговые 
обязательства 
Текущий налог на прибыль и иные 
текущие платежи 
Чистая прибыль (убыток) отчетного периода 
Д
анная работа  посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на  трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет -
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
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Валовый доход предприятия торговли за период, представленный в схеме 
показателем «валовая прибыль», образуется как разница между выручкой от 
продажи товаров, работ, услуг без НДС и себестоимостью проданных товаров, 
продукции, услуг за анализируемый период [10]:  
ВД=О – Сст,                                   (1) 
Первый прибыли – прибыль (убыток) от продажи – рассчитывается как 
разница между валовой прибылью и коммерческими и управленческими 
расходами. В торговле они представляют собой сумму издержек обращения: 
ПП=ВП – ИО,                                  (2) 
Прибыль от продажи характеризует финансовый результат основной 
деятельности предприятия торговли по реализации товаров, работ, услуг. 
Второй вид прибыли – прибыль (убыток) до налогообложения – 
рассчитывается по формуле: 
        Пд/н= ПП+%к пол-%к упл+прД-прРасх+дох от уч в деят др орг.,      (3) 
Состав прочих доходов и расходов представлен в Приложении Б и В. 
Третий вид прибыли – чистая прибыль (убыток) отчетного периода – 
определяется по формуле (1.4): 
ЧП=Пд/н+ОНА-ОНО-ТНП                           (4) 
где ОНА – отложенные налоговые активы, руб.;  
ОНО – отложенные налоговые обязательства, руб.;  
ТНП – текущий налог на прибыль, руб. [9]. 
Схема расчета налогооблагаемой прибыли и суммы текущего налога на 
прибыль представлены в Приложении Г. 
В процессе определения суммы налогооблагаемой прибыли, т.е. прибыли, 
от которой рассчитывается сумма текущего налога на прибыль, может 
возникать отклонение от бухгалтерской прибыли до налогообложения за счет 
доходов и расходов, формирующих бухгалтерскую прибыль  отчетного года, но 
не учитываемых при определении налогооблагаемой базы по налогу на 
прибыль, или, наоборот учитываемых в целях налогообложения прибыли, но не 
отраженных для целей бухгалтерского учета. Такими элементами являются 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность у слуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
• существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 
дороге;  
• предоставление 
дебиторского кредита 
предприятиям розничной 
торговли;  
• обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы или 
службы контроля качества 
продукции и возможности 
реально влиять на 
производителей возв ратами 
товаров по гарантии и 
взысканием штрафных 
санкций с возмещением 
потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 
перечисленных в ыше 
функций  и разработки 
частной стратегии 
коммерческой деятельности 
организациям следует быть 
« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 
крупные партии продукции 
за наличные средства, 
владеть значительными 
складскими помещениями 
для хранения товаров, сети 
оптовых точек, 
расположенных в разных 
регионах России.  
Важность организаций 
оптовой торговли приведена 
далее: 
• сохранение оптимальных 
показателей ассортимента 
товаров; 
• оптимальное 
формирование и 
регулирование цен;  
• приобретение больших 
партий товаров по в ыгодным 
ценам;  
• проведение политик и 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
• возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
• проведение маркетингов ых 
исследований;  
• оперативное регулирование 
ассортимента в розничной 
торговле;  
• внедрение прогрессивных 
методов организации 
торговли;  
• снижение затрат на 
проведение коммерческой 
деятельности; 
• реализация 
дополнительных услуг 
розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 
средними партиями для  
последующей перепродажи, 
переработки или 
производственного 
потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 
для дальнейшей 
перепродажи  или 
производственного 
потребления [10].  
Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 
продажи (куда кому  
продается товар) и по 
формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских 
товаров наиболее 
существенная доля в 
валовом оптовом обороте 
приходится на оборот по 
реализации товаров через 
розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для после-
дующей их переработки 
определяется потребностями 
производства сырье для 
выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 
сахара для производства 
кондитерских изделий. 
Продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для их 
внутреннего использования 
также определяется 
величиной потребностей, 
обусловленных характером и 
технологи е й их 
функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 
оборот представляет собой 
продажу  товаров 
посредникам для их 
последующей перепродажи в 
другие регио ны. 
Существование такого 
оборота обусловлено, 
прежде всего, неравно-
мерностью 
территориального  
размещения и сезонностью 
производства и потребления 
товаров. Он может 
возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 
закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 
ниже потребностей 
региональных к лиентов 
оптового предприятия.  
Переход на рыночные 
отношения и характер их 
реального фо рмиро вания 
оказали существенное 
воздействие на выбор формы 
товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 
с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 
цивилизованного рынка 
показывает, что 
взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 
товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предпр иятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структу ры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
• существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 
дороге;  
• предоставление 
дебиторского кредита 
предприятиям розничной 
торговли;  
• обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы или 
службы контроля качества 
продукции и возможности 
реально влиять на 
производителей возв ратами 
товаров по гарантии и 
взысканием штрафных 
санкций с возмещением 
потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 
перечисленных в ыше 
функций  и разработки 
частной стратегии 
коммерческой деятельности 
организациям следует быть 
« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 
крупные партии продукции 
за наличные средства, 
владеть значительными 
складскими помещениями 
для хранения товаров, сети 
оптовых точек, 
расположенных в разных 
регионах России.  
Важность организаций 
оптовой торговли приведена 
далее: 
• сохранение оптимальных 
показателей ассортимента 
товаров; 
• оптимальное 
формирование и 
регулирование цен;  
• приобретение больших 
партий товаров по в ыгодным 
ценам;  
• проведение политик и 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
• возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
• проведение маркетингов ых 
исследований;  
• оперативное регулирование 
ассортимента в розничной 
торговле;  
• внедрение прогрессивных 
методов организации 
торговли;  
• снижение затрат на 
проведение коммерческой 
деятельности; 
• реализация 
дополнительных услуг 
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постоянные разницы, отрицательные постоянные разницы, вычитаемые и 
налогооблагаемые временные разницы. 
Постоянные разницы (ПР) – это расходы, которые отражены в 
бухгалтерском учете, но никогда не будут учтены при налогообложении. Они 
возникают в результате: 
- превышения фактических текущих затрат предприятия над расходами, 
принимаемыми для целей налогообложения в пределах нормативов; 
- непризнание для целей налогообложения расходов, связанных с 
передачей на безвозмездной основе имущества; 
- образование убытка, который согласно законодательству, не может быть 
принят в целях налогообложения; 
- прочих аналогичных разниц. 
Отрицательные постоянные разницы (ОПР) формируются в результате 
возникновения в бухгалтерском учете доходов, не учитываемых в целях 
налогообложения.  
Постоянные разницы приводят к возникновению постоянных налоговых 
обязательств (активов) (ПНО и ПНА), которые, соответственно, приводят к 
увеличению (уменьшению) суммы налога на прибыль в отчетном периоде [10]. 
Временные разницы – это доходы и расходы, формирующие 
бухгалтерскую прибыль в одном отчетном периоде, а налоговую базу по налогу 
на прибыль – в другом отчетном периоде. Они делятся на две группы: 
вычитаемые временные разницы и налогооблагаемые временные разницы. 
Вычитаемые временные разницы (ВВР) – это те суммы, которые учтены в 
бухгалтерском учете в текущем периоде, а в налоговом учете будут приняты в 
одном из следующих периодов. Они образуются в результате: 
- применения разных способов начисления амортизации для целей 
бухгалтерского и налогового учета; 
- применение разных способов списания коммерческих и управленческих 
расходов; 
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- возникновение убытка, который принят в бухгалтерском учете в 
текущем периоде, а в целях налогообложения будет признан в будущем 
периоде; 
- наличия разных правил учета продажи основных средств, когда в 
налоговом и бухгалтерском учете они отражаются в разные периоды времени; 
- наличие кредиторской задолженности за приобретенные товары, при 
использовании кассового метода определения доходов и расходов в целях 
налогообложения [10]. 
В результате вычитаемых временных разниц, образуются отложенные 
налоговые активы (ОНА) – это та часть отложенного налога на прибыль, 
которая должна привести к уменьшению налога на прибыль, подлежащего к 
уплате в бюджет в будущем периоде, но увеличивает сумму налога в отчетном 
периоде. Она рассчитывается путем умножения суммы вычитаемой временной 
разницы на ставку налога на прибыль. 
Налогооблагаемые временные разницы – это те суммы, которые учтены в 
налоговом учете в текущем периоде, а для целей бухгалтерского учета они 
будут признаны в одном из следующих периодов. Они образуются в результате: 
- применения разных способов начисления амортизации для целей 
бухгалтерского и налогового учета; 
- признания выручки от продажи товаров в виде доходов от деятельности 
отчетного периода; 
- применение различных правил отражения процентов, уплачиваемых 
организацией за предоставление в пользование денежных средств, для целей 
бухгалтерского учета и целей налогообложения [10]. 
Наличие налогооблагаемых временных разниц приводит к 
возникновению отложенного налогового обязательства (ОНО) – это та часть 
налога на прибыль, которая приводит к увеличению суммы налога на прибыль 
в будущем периоде, но уменьшает его величину в отчетном периоде. Величина 
отложенного налогового обязательства определяется путем умножения суммы 
налогооблагаемой временной разницы на ставку налога на прибыль. Если на 
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предприятии торговли отсутствуют постоянные и временные разницы, то 
величина налогооблагаемой базы для расчета налога на прибыль будет равна 
бухгалтерской прибыли до налогообложения. 
Предприятия торговли могут применять специальные налоговые режимы: 
систему, предполагающую уплату единого налога на вмененный доход (ЕНВД) 
или упрощенную систему налогообложения (УСН). 
Система налогообложения в виде единого налога на вмененный доход 
применяется предприятиями торговли, площадь торгового зала которых не 
превышает 150 кв.м. 
При уплате ЕНВД предприятия освобождаются от уплаты в бюджет 
налога на добавленную стоимость, налога на имущество, налога на прибыль, 
единого социального налога, но платят страховые взносы на обязательное 
пенсионное страхование и на обязательное страхование от несчастных случаев 
на производстве. 
Объектом единого налога является вмененный доход. Налогооблагаемая 
база рассчитывается за налоговый период (квартал) по формуле (1.5): 
НБ=БД× (N1×N2×N3)×К1×К2,                                                (5) 
где НБ – налоговая база за квартал, руб.;  
БД – базовая доходность на единицу физического показателя в месяц, 
установленная Налоговым кодексом РФ;  
N1, N2, N3 – величина физического показателя за каждый месяц 
налогового  периода, ед.;  
К1 – коэффициент-дефлятор, устанавливаемый Правительством РФ;  
К2 – коэффициент, устанавливаемый нормативно-правовыми актами 
представительных органов муниципальных районов или городов, 
учитывающих специфику предпринимательской деятельности. 
Ставка ЕНВД составляет 15%. Годовая сумма единого налога на 
вмененный доход рассчитывается путем сложения квартальных сумм налога. 
Переход на уплату единого налога на вмененный доход осуществляется в 
обязательном порядке [10]. 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
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При применении  упрощенной системы налогообложения предприятия 
торговли также освобождаются от уплаты налога на добавленную стоимость, 
налога прибыль, налога на имущество и единого социального налога, продолжа 
платить взносы на обязательное пенсионное страхование и страхование от 
несчастных случаев на производстве. Переход на УСН осуществляется 
предприятиями добровольно, если их деятельность отвечает следующим 
критериям: 
- среднесписочная численность работников не превышает 100 чел.; 
- остаточная стоимость амортизируемого имущества, находящегося в 
собственности не более 100 млн. руб.; 
- доля участия в уставном капитале других организаций не более 25%; 
- доход от реализации (без НДС) за 9 месяцев года, предшествующих 
переходу на упрощенную систему, не превышает 60 млн. руб.  
Объектом налогообложения признаются доходы или доходы, 
уменьшенные на величину расходов. Ставка налога составляет: 6%, если 
объектом являются доходы, и 15%, если объектом налогообложения являются 
доходы, уменьшенные на величину расходов. 
Чистая прибыль предприятия торговли, сформированная по схеме ее 
бухгалтерского исчисления после уплаты текущего налога на прибыль (или 
аналогичных платежей), также уменьшается за счет уплаты штрафов, пеней, 
неустоек по платежам в бюджет, возникающих в результате нарушения 
налогового законодательства. 
Чистая прибыль является одним из важнейших экономических 
показателей, характеризующих конечные результаты деятельности 
предприятия торговли [10]. 
Согласно законодательству Российской Федерации, чистая прибыль, 
оставшаяся в распоряжении предприятия торговли после уплаты всех 
обязательных платежей в бюджет, распределяется и используется 
самостоятельно либо в соответствии с положениями устава, либо по 
усмотрению собственников предприятия. Чистая прибыль предприятия 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
• существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 
дороге;  
• предоставление 
дебиторского кредита 
предприятиям розничной 
торговли;  
• обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы или 
службы контроля качества 
продукции и возможности 
реально влиять на 
производителей возв ратами 
товаров по гарантии и 
взысканием штрафных 
санкций с возмещением 
потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 
перечисленных в ыше 
функций  и разработки 
частной стратегии 
коммерческой деятельности 
организациям следует быть 
« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 
крупные партии продукции 
за наличные средства, 
владеть значительными 
складскими помещениями 
для хранения товаров, сети 
оптовых точек, 
расположенных в разных 
регионах России.  
Важность организаций 
оптовой торговли приведена 
далее: 
• сохранение оптимальных 
показателей ассортимента 
товаров; 
• оптимальное 
формирование и 
регулирование цен;  
• приобретение больших 
партий товаров по в ыгодным 
ценам;  
• проведение политик и 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
• возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
• проведение маркетингов ых 
исследований;  
• оперативное регулирование 
ассортимента в розничной 
торговле;  
• внедрение прогрессивных 
методов организации 
торговли;  
• снижение затрат на 
проведение коммерческой 
деятельности; 
• реализация 
дополнительных услуг 
розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 
средними партиями для  
последующей перепродажи, 
переработки или 
производственного 
потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 
для дальнейшей 
перепродажи  или 
производственного 
потребления [10].  
Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 
продажи (куда кому  
продается товар) и по 
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торговли в процессе ее использования от целей расходования капитализируется 
или потребляется. 
Капитализированной является та часть прибыли, которая направляется на 
дальнейшее производственно-торговое развитие, увеличивая стоимость 
имущества предприятия и долю собственного капитала в источниках 
формирования имущества. 
Потребленная часть прибыли – это та часть прибыли, которая 
используется: 
- на выплату дивидендов собственникам предприятия; 
- на осуществление мероприятий по социальному развитию и 
материальному поощрению работников. 
Прочими целями использования чистой прибыли является выполнение 
внешних социальных программ (спонсорство, добровольные пожертвования на 
благотворительные цели и т.д.) 
Часть чистой прибыли предприятия может быть оставлена для ее 
распределения в будущем, т.е. не иметь конкретного направления 
использования. 
Целью анализа прибыли предприятия торговли является определение 
резервов роста на основе оценки достигнутых показателей и факторов, их 
формирующих, а также оценка эффективности распределения прибыли и ее 
использования. 
Результаты анализа прибыли имеют важное значение, как для самого 
предприятия, так и для его деловых партнеров, налоговых органов, банков, 
страховых организаций и т.д. 
Исходной информацией для анализа являются данные финансовой 
отчетности предприятия (форма №2 «Отчет о прибылях и убытках», форма 
№5Ф «Краткий отчет о финансовых результатах»), декларации расчета налогов, 
данные оперативного бухгалтерского учета и результаты анализа 
экономических показателей: оборота, доходов, издержек, расходов. 
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Анализ прибыли проводят по этапам в определенной последовательности 
(рис. 1.3). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.3 – Этапы основного анализа прибыли предприятия торговли [10] 
Содержание этапов основного анализа прибыли предприятия торговли 
приведено в Приложении Д. 
Выявление факторов, влияющих на прибыль, предполагает изучение 
экономических условий ее формирования. Под воздействием внешних и 
внутренних условий хозяйственной деятельности торгового предприятия 
существенно изменяются абсолютная величина и относительный уровень 
прибыли [13]. 
В зависимости от среды предприятия совокупность факторов, влияющих 
на прибыль, можно подразделить на две группы (табл. 1.2): 
В зависимости от характера деятельности факторы, влияющие на 
прибыль, делятся на: производственные и непроизводственные.  
 
 
Оценка динамики (выполнения плана) прибыли предприятия в целом 
Анализ динамики видов прибыли во временном аспекте 
Анализ структуры прибыли от продаж с точки зрения состава оборота и с позиций 
структурных подразделений предприятия торговли 
Анализ факторов, влияющих на формирование прибыли предприятия торговли 
Факторный анализ системы показателей рентабельности 
Анализ распределения и использования чистой прибыли 
Выявление резервов роста прибыли и рентабельности, разработка мероприятий по 
их увеличению и путей повышения эффективности использования чистой 
прибыли 
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Таблица 1.2 – Факторы, влияющие на прибыль, в зависимости от среды 
предприятия [13] 
Наименование Составляющие факторы 
  
Внешние факторы 
Состояние конъюнктуры рынка, в т.ч. рынка потребительских 
товаров; уровень инфляции; уровни ставок налогов, тарифов; 
размер ставок процентов по кредитам, займам; степень 
государственного регулирования потребительского рынка и т.д. 
Внутренние факторы 
Уровень хозяйствования и управления предприятием, объем и 
структура оборота розничной торговли; объем реализованных 
торговых надбавок; размер прочих поступлений доходов; объем 
издержек обращения; размер прочих расходов; скорость 
оборачиваемости товаров; обеспеченность собственными 
оборотными средствами; эффективность использования ресурсов 
(трудовых, материальных и т.д.). 
 
К основным производственным факторам, формирующим прибыль, 
относятся: эффективность использования ресурсов предприятия (трудовых, 
материальных, нематериальных, финансовых); уровень технической 
оснащенности предприятия; уровень организации труда на предприятии; режим 
работы предприятия и т.д. Производственные факторы подразделяются, в свою 
очередь, на: интенсивные и экстенсивные [14]. 
Непроизводственные факторы включают в себя условия снабженческо-
сбытовой деятельности, условия конъюнктуры рынка; условия труда 
работников и т.д. 
По срокам воздействия факторы, влияющие на прибыль, подразделяются 
на следующие: 
- текущие, включающие в себя факторы, действующие в течение 
ближайшего года: уровень торговых надбавок, размер сдаваемой в аренду 
площади и оборудования; стоимость реализуемых основных фондов и т.д.; 
- перспективные – это факторы, действующие в перспективе: повышение 
уровня технической оснащенности предприятия и снижение уровня издержек 
обращения в результате внедрения достижений НТП; улучшение научной 
организации труда и т.п. 
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По уровню управления факторы, формирующие прибыль, 
подразделяются на 3 группы:  
- общеэкономические,  
- региональные,  
- внутрихозяйственные.  
Общеэкономическими факторами, определяющими размер прибыли, 
являются уровень инфляции; размер ставок налогов, сборов; порядок 
формирования и распределения прибыли в соответствии с законодательством; 
государственное регулирование цен и уровня торговых надбавок и т.д. К 
региональным факторам относятся уровень ставок, тарифов, региональных 
налогов и сборов; постановления местных органов власти в области 
регулирования деятельности торговых предприятий; ставки оплаты за аренду 
помещений, ставки по коммунальным платежам; средний уровень валовой 
прибыли в предприятиях торговли региона и т.д.  Внутрихозяйственные 
факторы включают в себя факторы, влияющие на прибыль на уровне 
предприятия: размер полученных торговых надбавок; использование 
свободных денежных средств предприятия (депозит, вложение в уставный 
капитал других предприятий и т.д.); выбор предприятием системы 
налогообложения прибыли; размер торговой площади, используемой 
самостоятельно для предпринимательской деятельности и для сдачи в аренду, и 
т.п. По времени воздействия факторы, влияющие на прибыль, подразделяются 
на постоянно действующие (уровень постоянных издержек обращения; размер 
уровня торговых надбавок, уровень инфляции и т.п.) и временные факторы 
(вложение денежных средств на депозит; резкое изменение конъюнктуры 
рынка; сезонный характер спроса потребителей и т.п.) [10]. 
По степени управляемости факторы, формирующие прибыль, 
подразделяются на 2 группы: 
- управляемые (дискреционные) факторы: улучшение экономической 
работы на предприятии; регулирование уровня торговых надбавок; 
определение размера основных фондов, сдаваемых в аренду и т.п.; 
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- неуправляемые (не дискреционные) факторы: ставки налогов, сборов; 
тарифы за коммунальные платежи; уровень инфляции; изменения в 
законодательной нормативной базе по вопросам формирования и 
налогообложения прибыли и т.п. [10]. 
В Приложении Е приведена методика расчета влияния факторов на 
различные виды прибыли. 
Учет всей совокупности рассмотренных факторов позволяет определить 
основные их них, оказывающие положительное и отрицательное воздействие на 
прибыль торгового предприятия, и выявить на этой основе в дальнейшем ее 
развитии резервы повышения прибыли и роста рентабельности [9]. 
В следующем параграфе рассмотрим систему показателей 
рентабельности, а также пути их повышения в современных условиях. 
 
1.3 Система показателей рентабельности деятельности предприятий 
торговли: ее характеристика и пути роста прибыли и повышения 
рентабельности предприятия в современных условиях 
 
В условиях рынка абсолютный размер прибыли не позволяет объективно 
судить о прибыльности предприятия торговли, так как одна и та же сумма 
прибыли может быть получена при разных масштабах деятельности, 
использовании разного объема ресурсов и капитала. Поэтому для обобщающей 
оценки результативности функционирования предприятия используется 
относительный показатель – рентабельность, увязывающий размер полученной 
прибыли с масштабами деятельности, затратами и (или) использованными 
ресурсами. 
Именно рентабельность является критерием эффективности работы 
предприятия торговли, в котором обобщаются и соотносятся все основные 
финансовые и экономические показатели и ресурсы [10]. 
Рентабельность всегда рассчитывается как отношение какого-либо вида 
прибыли к соответствующему показателю: объему оборота, сумме издержек 
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производства и обращения, стоимости основных фондов, величине активов 
предприятия, сумме собственного капитала и т.д. Поэтому рост рентабельности 
свидетельствует о повышении прибыльности предпринимательской 
деятельности, так как темпы роста прибыли выше, чем темпы увеличения 
объемов производственно – торговой деятельности, затрат и ресурсов, 
связанных с ее получением. 
Значение рентабельности заключается в следующем: 
 - она является одним из критериев оценки эффективности деятельности 
предприятия торговли, результативным качественным показателем; 
-  ее рост означает успешную реализацию целей предпринимательской 
деятельности собственников предприятия торговли; 
- увеличение рентабельности способствует укреплению финансового 
положения предприятия и росту его финансовой устойчивости, обеспечивая 
увеличение собственного капитала, усиление конкурентных позиций на рынке 
и возможности дальнейшего развития; 
- повышение рентабельности увеличивает рыночную стоимость 
предприятия, способствует росту привлекательности бизнеса для 
потенциальных инвесторов [28]. 
Рентабельность может исчисляться: 
 - в %, показывая, какую долю занимает прибыль в соотносимом 
показателе; 
- в стоимостном выражении, характеризуя размер прибыли в рублях на 
один рубль полученных результатов, вложенных финансовых средств или 
потребленных ресурсов. В этом случае используется термин «прибыльность». 
В экономической литературе рассматривается большое число показателей 
рентабельности, которые можно объединить в три группы (рис.1.4) [30] 
 
 
 
 
Показатели рентабельности (R) 
Показатели R оборота 
розничной торговли 
Показатели R капитала и 
активов предприятия 
Показатели R использов. 
отдельных видов ресурсов 
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Рисунок 1.4 - Группировка показателей рентабельности деятельности 
предприятия торговли [30] 
 
Каждая группа показателей рентабельности характеризует эффективность 
отдельных сторон деятельности предприятия торговли, а в совокупности они 
позволяют дать объективную оценку его работы с различных позиций. 
Первая группа – показатели рентабельности оборота розничной торговли, 
показывают какую долю занимает прибыль в его объеме. 
Рентабельность продаж (операционной деятельности) – характеризует 
прибыльность основной деятельности предприятия и рассчитывается по 
формуле (1.6): 
Rпрод=ПП/Выр.×100;                                  (6) 
Рентабельность предприятия (общая) – характеризует совокупную 
эффективность всех видов деятельности предприятия торговли: 
Rп=Пд/н:Выр.×100;                                    (7) 
Чистая (конечная) рентабельность деятельности показывает, какую долю 
занимает прибыль предприятия, оставшаяся после уплаты всех налоговых 
платежей, в объеме оборота: 
Rч=ЧП/Выр.×100;                                           (8)       
На практике именно чистая рентабельность является основным 
показателем деятельности предприятия торговли, так как характеризует 
возможности предприятия осуществлять дальнейшее производственное и 
социальное развитие за счет собственных средств и определяет решение 
инвесторов о вложении финансовых средств в капитал предприятия.  
Однако данные показатели не позволяют судить об эффективности 
использования вложенных средств в организацию торгово-производственного 
процесса предприятия торговли. Поэтому в рыночной экономике в качестве 
основных рассчитывают ряд показателей рентабельности капитала и активов 
предприятия, увязывающих размер полученной прибыли с данными 
бухгалтерского баланса.  
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Методика расчета наиболее значимых для предприятия торговли 
показателей рентабельности капитала и активов [25]: 
- рентабельность авансированного капитала – оценивает эффективность 
использования совокупного капитала предприятия, его снижение 
свидетельствует о перенакоплении активов: 
Rак=ЧП/средняя ст-ть собств.и заем.ср-в×100;                  (9) 
- рентабельность собственного капитала – характеризует эффективность 
использования собственного капитала предприятия 
Rск= ЧП/ср.величина ист-ов собств.ср-в×100;                           (10)      
- рентабельность активов – характеризует эффективность использования 
всего имущества предприятия, вложенного как в оборотные, так и во 
внеоборотные средства: 
Rа=ЧП/ср.величина активов×100;                                (11) 
-  рентабельность заемного капитала  – характеризует эффективность 
использования организацией ее заемного капитала: 
Rзк=ΔЧПзк/ ЗК×100;                                            (12) 
В третьей группе рассматриваются такие показатели рентабельности 
использования отдельных ресурсов, как рентабельность товарных запасов, 
рентабельность основных фондов, рентабельность капитальных вложений, 
рентабельность фонда заработной платы предприятия, рентабельность 
трудовых ресурсов [25]. 
Пути повышения прибыли и рентабельности предприятия являются 
одной из основных задач, которая стоит перед руководством любого торгового 
предприятия. В настоящее время существует множество экономических теорий, 
которые позволяют дать теоретическую оценку будущей прибыли торговой 
компании, но на практике дела обстоят далеко не так просто. Несмотря на 
многие недостатки, многие торговые компании в настоящее время стараются 
планировать свою деятельность, благодаря чему они могут адекватно 
оценивать свои расходы и доходы. 
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Одним из методов повышения прибыльности и рентабельности торговой 
компании является снижение расходов, связанных с реализацией продукции. 
Еще одним путем повышения прибыли и рентабельности торговой 
компании может стать кадровая политика предприятия. В настоящее время 
многие предприниматели предпочитают нанимать высококвалифицированных 
специалистов, которые могут работать на нескольких должностях, кроме того, 
различные компании применяют все более совершенные методы 
стимулирования труда, а также направляют своих работников на курсы 
переподготовки. 
Также в последнее время все чаще отечественные предприниматели 
стремятся ввести более совершенную механизацию труда, которая позволяет 
получить, реализовать качественный продукт при небольших издержках. 
Одним из путей повышения прибыли также является экономия 
электроэнергии.  Также пути повышения прибыли и 
рентабельности подразумевают увеличение продаж готовой продукции, 
которое может быть достигнуто несколькими способами. В настоящее время 
все больше компаний уделяют повышенное вниманию маркетингу, что 
позволяет им не только выбирать товары, которые представляют интерес для 
потребителей, но и продвигать их на рынок. В некоторых случаях предприятия 
обращаются в консалтинговые агентства, которые оказывают услуги по оценке 
коммерческой деятельности компании, а также дают рекомендации по 
различным путям повышения прибыли и рентабельности торговой компании 
[17]. 
Рассмотрев теоретические аспекты формирования и распределения 
прибыли торгового предприятия, осуществим анализ показателей, влияющих на 
прибыль, во второй главе выпускной работы 
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2 Анализ основных показателей, определяющих прибыль исследуемого 
торгового предприятия ООО «Самип»  
 
2.1 Организационно-экономическая характеристика деятельности 
предприятия ООО «Самип» 
 
Общество с ограниченной ответственностью «Самип» учреждено на 
основании Гражданского Кодекса Российской Федерации, Федерального закона 
«Об обществах с ограниченной ответственностью в качестве коммерческой 
организации с целью извлечения прибыли. 
Общество является юридическим лицом с момента его государственной 
регистрации, имеет в собственности имущество, которое учитывается на его 
самостоятельном балансе, и свою круглую печать. 
ООО «Самип» осуществляет хозяйственную деятельность на основании 
устава, который утвержден общим собранием учредителей. 
Основным видом деятельности фирмы является розничная продажа 
алкогольных и безалкогольных напитков, а так же прочей сопутствующей 
продукции. 
ООО «Самип» заключает сделки со многими предприятиями 
Красноярского края и других регионов Российской Федерации на поставку 
товаров. 
Управление деятельностью предприятия осуществляется его 
собственником, который является директором предприятия. Директор 
самостоятельно определяет структуру управления предприятия и формирует 
штат, в состав которого входят бухгалтера, менеджеры по продажам и 
вспомогательный персонал. 
Предприятие ведёт бухгалтерскую отчётность в порядке, установленном 
законодательством Российской Федерации. 
Прибыль является основной целью предприятия, так как ее получение 
является залогом финансовой устойчивости, создает предпосылки для 
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расширения деятельности, как следствие, способствует повышению 
конкурентоспособности фирмы на рынке. 
Главный офис торгового предприятия ООО «Самип» расположен в      г. 
Красноярске по адресу ул. Затонская 62. Режим работы предприятия с 8.00 до 
17.00, выходные дни суббота и воскресенье. Торговые магазины ООО «Самип» 
располагаются во всех районах г.Красноярска, и представлены для 
потребителей под названием «Напильник» в количестве 59 магазинов, график 
работы данных торговых точек с 10.00 до 23.00 без перерыва и выходных. 
Общая характеристика торгового предприятия приведена в таблице 2.1 
Таблица 2.1 – Общая характеристика торгового предприятия 
Характеристики  Данные по предприятию 
Наименование предприятия ООО «Самип» 
Юридический адрес 660052, Красноярский край, г. Красноярск, ул Затонская 
62 
Дата регистрации 02.03.2006г. 
Организационно-правовая 
форма 
Общество с ограниченной ответственностью 
Основные поставщики ООО «ЛУДИНГ-Красноярск», ООО «КрасЮгАлко», ООО 
«Кастор», ООО «РСТалко» и др.  
Основные конкуренты Неспециализированные продовольственные магазины 
Основные покупатели 
(потребители услуг) 
Население  
Площадь торговая 2435 кв.м 
Форма обслуживания Через прилавок 
Режим работы предприятия Ежедневно:  8.00 – 23.00 
Режим работы персонала Административно-управленческий: пн-пт 9.00-18.00 
Торгово-оперативный: посменно 
Вспомогательный: посменно  
Вид деятельности  Розничная торговля алкогольными и другими напитками  
Система налогообложения ЕНВД  
Имущество предприятия составляют основные фонды и оборотные 
средства, а также иные материальные и финансовые ресурсы. Предприятие 
осуществляет право владения, использования и распоряжения своего 
имущества согласно Устава и законодательства. 
Источниками финансирования имущества общества являются: 
 денежные и материальные взносы участников, 
 кредиты банков и других кредиторов, 
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 иные источники, незапрещенные законом. 
Прибыль, остающаяся на предприятии после уплаты налогов и других 
платежей в бюджет, поступает в его полное распоряжение. Она направляется на 
развитие и расширение предприятия, и другие цели по усмотрению участников. 
 
Рисунок 2.1 – Организационная структура ООО «Самип» 
Директор осуществляет руководство предприятием. Самостоятельно 
принимает решения как стратегического, так и оперативного характера, 
контролирует всю коммерческую деятельность предприятия, принимает на 
работу персонал и заключает с ними трудовые договора, обеспечивает 
выполнение всех обязательств перед государственным бюджетом, 
поставщиками, заказчиками, банками. 
Товаровед осуществляет работу с поставщиками, формирует товарные 
запасы магазинов и отвечает за их сохранность, определяет розничные цены на 
реализуемый товар, осуществляет правильное составление документов по учету 
и отчетности закупок и запасов, несет ответственность за принятые от 
поставщиков товарно-материальные ценности. 
Директор 
Главный бухгалтер 
Бухгалтер 
Вспомогательный 
персонал 
Заместитель директора 
Управляющий торговой 
точкой 
Товароведы 
Продавцы-консультанты  
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Бухгалтер осуществляет бухгалтерский учет и отчетность, контролирует 
соблюдение финансовой дисциплины. Также к его функциям относится 
проведение инвентаризации материальных ценностей и денежных средств, 
обеспечение строго соблюдения кассовой дисциплины и надлежащего порядка 
хранения денег. 
Организационная структура ООО «Самип» состоит из 
взаимодействующих элементов, обеспечивающих функционирование и 
развитие организации как единого целого. 
Цели анализируемой организации – это повышение 
конкурентоспособности, завоевание позиций лидера на рынке, более полное 
удовлетворение запросов потребителей продукции, реализуемой предприятием, 
обеспечение ежегодного прироста прибыли предприятия, увеличение объемов 
продаж. Проблемы структурного характера часто связаны с вопросами подбора 
личного состава и стратегической политикой организации решения проблем 
структурного характера.  
Для формирования оценки эффективности функционирования и качества 
финансового состояния исследуемой организации в период 2014 - 2015 гг. 
проведем анализ основных показателей хозяйственно-финансовой 
деятельности. Результаты анализа показателей хозяйственной деятельности 
организации представлены в таблице 2.2. 
 
3.2 Экономическая оценка перспектив роста прибыли и повышение 
эффективности ее использования предприятия ООО «Самип» 
 
Рост и развитие предприятия связаны с разработкой и реализацией 
стратегии и тактики повышения доходности предприятия, путем эффективного 
управления формирования и распределения его доходов. Что представляет 
собой сложный процесс, основанный на глубоком знании конъюнктуры рынка, 
возможностей предприятия, условий и факторов, определяющих 
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конкурентоспособность предприятия, умении предвидеть реальные пути 
получения высоких результатов деятельности. 
Доходность предприятия рассматривается не только как основная цель, 
но и как главное условие деловой активности предприятия, как результат его 
деятельности, эффективного осуществления своих функций. 
В современных условиях функционирования предприятий появились 
новые возможности повышения их доходности, открытые в ходе рыночных 
преобразований, помимо традиционных (рост производительности и т.п.). 
Среди них основными являются: 
- формирование предлагаемого ассортимента с учетом доходности ; 
- новая философия взаимоотношений с контрагентами; 
- использование возможностей рисковой деятельности; 
- инновационная политика; 
- выгодное размещение денежных ресурсов и другие. 
Предприятию следует обеспечить выгодность каждой коммерческой 
сделки: целесообразно обеспечить взвешенный подход при выборе 
поставщиков, расходовании средств на осуществлении коммерческой 
деятельности. 
Важным дополнением здесь будет то, что предприятию необходимо 
постоянно анализировать состояние дел у конкурентов, выявлять их сильные и 
слабые стороны, использовать опыт. 
На каждом предприятии должны предусматриваться плановые 
мероприятия по увеличению прибыли. В общем плане эти мероприятия могут 
быть следующего характера: 
 увеличение объемов продаж продукции; 
 улучшение качества продукции; 
 продажа излишнего оборудования и другого имущества или сдача его 
в аренду; 
 снижение себестоимости продукции за счет смены поставщиков 
продукции; 
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 расширение рынка продаж и др. 
Из этого перечня мероприятий вытекает, что они тесно связаны с 
другими мероприятиями на предприятии, направленными на снижение 
издержек. 
В условиях рыночных отношений предприятие должно стремиться не 
только к получению максимальной прибыли, но и к рациональному, 
оптимальному использованию уже полученной прибыли. Это позволит не 
только удерживать свои позиции на рынке, но и обеспечить динамичное 
развитие его производства в условиях конкуренции. 
 Итак, существует три пути увеличения прибыли:  
 снижение издержек, 
  увеличение цены,  
  увеличение объемов продаж.  
Быстрее всего прибыль можно увеличить первыми двумя способами, но 
наибольший долговременный результат достигается увеличением объема 
продаж. Однако, как уже отмечалось, не стоит пытаться увеличить объем 
продаж путем снижения цен - это может разрушить весь бизнес. Не надо также 
пренебрегать какими-либо улучшениями из-за того, что они слишком 
незначительны. Серия мельчайших изменений в правильном направлении 
может привести к гораздо большим прибылям. Что нужно сделать, так это 
вовлечь своих работников в процесс увеличения прибыли. Дать им понять, что 
от величины прибыли фирмы зависит их благосостояние - пусть, например, 
часть их зарплаты или премии будут составлять какой-то процент от размера 
полученной прибыли. 
Для предприятия ООО «Самип», основными мероприятиями повышения 
прибыли  предлагаются следующие рекомендации: 
1) расширить ассортимент алкогольной продукции с помощью введения в 
ассортимент «слабоалкогольных коктейлей». Поставщиком выступит 
предприятие ООО ТД «Эконом», которое является официальным 
представителем ЗАО МПБК «Очаково» в Красноярском крае. Прайс на 
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слабоалкогольный коктейли представлен здесь: http://www.expo.pro-
pitanie.ru/econom/price.php?rub=2 
Проведенное анкетирование покупателей (Приложение З) выявило 
неудовлетворенный покупательский спрос на товарную группу 
«слабоалкогольные коктейли» 
Затраты по введению и реализации товарной группы «арки» планируются 
следующие: 
- приобретение дополнительного торгового оборудования в виде 
демонстрационного оборудования для вновь предложенного ассортимента в 
размере 48 тыс. руб.  срок полезного использования оборудования составляет 5 
лет, следовательно сумма амортизационных отчислений составит: 
Nа = 
%20100*
5
1
100*
1

СПИ  
АО = 
100
20*48
 = 9,6 (тыс. руб.) 
- транспортные расходы будут осуществляться за счет фирмы - 
поставщика ООО ТД «Эконом» согласно договора поставки 
При расширении оборота розничной торговли автоматически 
увеличиваются расходы от реализации. Следовательно, сумма издержек 
обращения увеличится на 69,35 тыс. руб. (уровень условно-переменных 
издержек обращения 1,9 %). 
Сумма издержек обращения по данной рекомендации составит 78,95 тыс. 
руб. Рассмотрим количество и примерную продаваемость в таблице 3.6 
Таблица 3.6 - Введение новой товарной  группы  «слабоалкогольные коктейли» 
Товарные группы 
Цена 
закупки, 
руб 
Торговая 
надбавка, 
% 
Розничная 
цена за ед., 
руб. 
Количеств 
реализуемых 
товаров за 
год, шт 
Оборот 
розничной 
торговли за 
год, руб. 
Валовая 
прибыль, 
руб. 
Джин аромат 
Грейпфрута 9% 
1л пэт 1\6 (шт) 
43,92 45 64 3880 248320 77910 
Джин тоник 9% 
1л пэт 1\6 (шт) 
43,92 45 64 3400 217600 68272 
Лимон-Тэль 
Аромат лимона 
43,92 45 64 3000 192000 60240 
34 
 
9 % 1 л 1-6 (шт) 
Оранж 1л пэт 
1\6 (шт) 
43,92 45 64 3000 192000 60240 
Сидр особый 
Очаковский 1л 
пэт 1\6 (шт) 
43,92 45 64 2400 153600 48192 
Сидр особый 
0,5 а/б (шт) 
26,01 45 38 7200 273600 86328 
Джин тоник 9% 
0,5 а/б (шт) 
26,01 45 38 6600 250800 79134 
Джин+аромат 
грейпфр. 0,5 а/б 
(шт) 
26,01 45 38 6600 250800 79134 
Оранж 0,5 а/б 
(шт) 
26,01 45 38 7200 273600 86328 
Брендиблюз 9 
% 1 л 1-6 (шт) 
43,92 45 64 3600 230400 72288 
Джин тоник 9% 
0,33 а/б (шт) 
18,37 45 27 13200 356400 113916 
Сидр особый 
0,33 а/б (шт) 
18,37 45 27 13200 356400 113916 
Черный Микс 9 
% 1 л 1-6 (п/б 
1л) 
43,92 45 64 3600 230400 72288 
Итого     3225920 1018186 
Следовательно, введение товарной группы «слабоалкогольные коктейли» 
позволит увеличить оборот розничной торговли на 3225,92 тыс. руб. в год 
Валовая прибыль возрастет на 1018,19 тыс. руб., а прибыль от продаж по 
данной рекомендации составит 1018,19 –78,95 =939,24 (тыс. руб.) 
2) Для снижения издержек обращения необходимо сокращение 
численности административно-управленческого персонала на 1 человека  - 
заместителя управляющего по коммерческой части. В таблице 3.7 проведем 
сравнительный анализ выполняемых функции заместителя управляющего по 
коммерческой части и товароведа 
Таблица 3.7 - Сравнительный анализ выполняемых функции заместителя 
управляющего по коммерческой части и товароведа 
Обязанности Зам управляющего по 
коммерческой части 
Товаровед 
Возглавляет работу по сбыту продукции 
Общества, службу сбыта и уверенно руководить ее 
деятельностью. 
+  
Определяет к товарам требования, а также 
соответствие стандартам их качества, 
 + 
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заключенным договорам, техническим условиям и 
прочим нормативным документам. 
Проводит за поступлением товаров контроль  + 
Принимает участие при подготовке данных для 
ответов на претензии заказчиков и написания 
претензий на поставку некачественных товаров. 
 + 
Проводит с поставщиками и потребителями связь 
и оформляет документы на получение и отгрузку 
товаров соответственно с утвержденными 
планами. 
+ + 
Участвует в проведении анализа коммерческой 
деятельности  в целях выявления резервов для 
сбыта продукции, рационального использования 
материальных, кадровых и иных ресурсов. 
+ + 
Заключает от имени Общества договоры 
(соглашения, контракты) на поставку продукции, 
ее послепродажное обслуживание. 
+ + 
Сравнительный анализ выполняемых функции заместителя 
управляющего по коммерческой части и товароведа показал дублирование 
функций заместителя управляющего по коммерческой части и товароведа 
При сокращении численности или штата работников организации (пункт 
2 части первой статьи 81 Трудового кодекса) увольняемому работнику 
выплачивается выходное пособие в размере 2-х среднемесячной зарплаты. 
Следовательно сумма затрат на компенсацию составит 44,8 тыс. руб.  
Следовательно, расходы на оплату труда снизятся на следующую сумму: 
22,4 *12 -44,8 = 224 тыс. руб. 
Экономия страховых взносов во внебюджетные фонды составит 
224*30,2/100 =67,65 тыс. руб.  
Доплата товароведу за выполнение работы заместителя управляющего по 
коммерческой части составит 2 тыс. руб. Следовательно, расходы на оплату 
труда вырастут на следующую сумму: 
2 *1,6 *12 = 38,4 тыс. руб. 
38,4 *30,2/100 = 11,60 тыс. руб. 
Общая экономия издержек обращения составит 224+67,65-38,4-11,6 = 
241,65 тыс. руб. 
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Сокращение площадей и снижение численности торгово-оперативного 
персонала нанятого в штат предприятия, в 2015 году, не рассматриваются, так 
как имеют сильное сдерживающее влияние в стратегии развития предприятия.  
В таблицу 3.8 сведем полученные результаты по формированию чистой 
прибыли торгового предприятия ООО «Самип» с учетом двух рекомендаций 
Итак, оборот розничной торговли  в отчетном году с учетом 
рекомендаций составит 354489,92 тыс. руб., что выше текущего года на 3225,92 
тыс. руб. или 0,92%. 
Валовая прибыль в отчетном году увеличится на 1,69%, и составит 
61358,19 тыс.руб., что в процентах к обороту составит 17,91%. Уровень 
издержек обращения в 2015 году снизится на 0,17%, а в сумме уменьшится на 
162,70 тыс.руб.. Так размер издержек обращения в 2015 году с учетом 
рекомендаций составит 47323,3 тыс.руб.. 
  Положительная динамика конечных финансовых результатов будет 
обусловлена приростом прибыли от продаж на 1180,89 тыс.руб., чему 
способствовало  повышение среднего уровня валовой прибыли, что выразится  
в приросте результирующего показателя. 
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Таблица 3.8 – Результаты деятельности торгового предприятия ООО «Самип» от предложенных мероприятий  
Наименование показателей Ед. изм. 
Отчетный 
год  
Рекомендации 
Отчетный год с 
учетом 
рекомендаций Отклонение 
Темп роста, 
% 
Введение нов 
товарной группы 
«слабоалкогольные 
коктейли» 
Сокращение 
издержек 
обращения 
Оборот розничной 
торговли без НДС тыс. руб. 351264 3225,92   354489,92 3225,92 100,92 
Валовая прибыль               
сумма тыс. руб. 60340 1018,19   61358,19 1018,19 101,69 
уровень % 17,18 19,60   17,31 0,13 Х 
Издержки обращения               
сумма тыс. руб. 47486 78,95 -241,65 47323,30 -162,70 99,66 
уровень % 13,52 2,45   13,35 -0,17 Х 
Прибыль от продаж               
сумма тыс. руб. 12854 939,24 241,65 14034,89 1180,89 109,19 
рентабельность продаж % 3,66 29,12   3,96 0,30 Х 
Проценты к получению тыс. руб. - - - - - - 
Проценты к уплате тыс. руб.             
Доходы от участия в 
других организациях тыс. руб. - - - - - - 
Прочие доходы тыс. руб. 42366,0 - - 42366,0 0,00 100,00 
Прочие расходы тыс. руб. 13720     13720 0,00 100,00 
Прибыль до 
налогообложения               
сумма тыс.руб 41500     42680,89 1180,89 102,85 
рентабельность 
предприятия % 11,81     12,04 0,23 Х 
ЕНВД тыс.руб. 5427     5427,00 0,00 100,00 
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Чистая прибыль тыс. руб. 36073     37253,89 1180,89 103,27 
Рентабельность конечной 
деятельности % 10,27     10,51 0,24 Х 
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Результаты проведенного анализа свидетельствуют об улучшении 
финансовых результатов  ООО «Самип» в отчетном 2015 году по сравнению 
с 2014 годом. Чистая прибыль организации увеличится на 3,27%  и составит 
37253,89 тыс.руб., при этом ее рост будет происходить более интенсивными  
темпами, нежели увеличение оборота розничной торговли, что 
поспособствует увеличению  рентабельности конечной деятельности на 
0,24% по сравнению с отчетным годом, такой значительный рост 
произойдет благодаря росту торговой надбавки, уровня валовой прибыли и 
расширения торговой прибыли. 
Подводя итог, следует отметить, что полученные результаты торгово-
хозяйственной деятельности предприятия заслуживают позитивной оценки, 
так как произойдет увеличение чистой прибыли и ряда других основных 
экономических показателей.  
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Заключение 
 
Общество с ограниченной ответственностью «Самип» учреждено на 
основании Гражданского Кодекса Российской Федерации, Федерального 
закона «Об обществах с ограниченной ответственностью в качестве 
коммерческой организации с целью извлечения прибыли. 
Главный офис торгового предприятия ООО «Самип» расположен в      
г. Красноярске по адресу ул. Затонская 62. Режим работы предприятия с 8.00 
до 17.00, выходные дни суббота и воскресенье. Торговые магазины ООО 
«Самип» располагаются во всех районах г.Красноярска, и представлены для 
потребителей под названием «Напильник» в количестве 59 магазинов, 
график работы данных торговых точек с 10.00 до 23.00 без перерыва и 
выходных. 
Основным видом деятельности является розничная торговля 
продовольственными товарами. В результате проведенного анализа, как 
чистой прибыли предприятия, так и в целом его хозяйственной деятельности 
можно выделить ряд положительных моментов: 
 основные фонды стали использоваться более эффективно, о чем 
свидетельствуют данные  по показателю фондоотдачи, данный показатель 
увеличился в отчетном году на 1611,97 тыс.руб., что в процентном 
выражении составило 285,19%.. 
  прирост оборота розничной торговли по сравнению с базисным 
годом наблюдался в течение всего анализируемого периода; 
К отрицательным момента работы ООО «Самип» можно отнести 
следующее: 
 на основании проведенного анализа были получены результаты, 
которые  свидетельствуют о снижении масштабов деятельности 
предприятия в 2015 году по сравнению с прошлым периодом, о чем 
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свидетельствует снижение оборота розничной торговли на 3883 тыс.руб. или 
1,09%.  
 После уплаты налогов в распоряжении предприятия осталось 
36073 тыс.руб. чистой прибыли, сумма которой снизилась по сравнению с 
прошлым периодом на 18,94% (на 8428 тыс.руб.).  
 Так как темпы изменения чистой прибыли были ниже темпов 
изменения оборота розничной торговли, произошло понижение 
рентабельности конечной деятельности на 2,26%, что с негативной стороны 
характеризует эффективность хозяйственной деятельности предприятия. 
 падение оборота розничной торговли в отчетном периоде был 
достигнуто за счет снижения физического объема оборота розничной 
торговли и могло бы быть больше, если бы не рост цен, что отрицательно 
характеризует деятельность предприятия 
 в динамике произошло увеличение общей суммы расходов 
торгового предприятия на 7913 тыс.руб., или на 13,48%. Наибольшую долю 
в общей сумме расходов составляют издержки обращения – 71,26 % в 
отчетном году. 
 Анализ издержек обращения торгового предприятия показал, что 
за анализируемый период (5 лет) издержки обращения росли более 
быстрыми темпами по сравнению с темпами роста оборота розничной 
торговли (248,41% и 172,71% соответственно), что привело к повышению 
уровня издержек обращения до 13,52% 
 В 2015 году по многим товарным группам наблюдается 
снижение суммы валовой прибыли, при этом уровень валовой прибыли 
нестабилен и по отношению к 2014 году изменяется в основном в сторону 
понижения. 
 падение чистой прибыли предприятия было в наибольшей 
степени обусловлено как снижением среднего уровня валовой прибыли, так 
и увеличением среднего уровня издержек обращения - под влиянием данных 
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факторов чистая прибыль упала на 6275,78 тыс. руб. и 4506,89 тыс. руб. 
соответственно 
 в отчетном периоде наблюдалась отрицательная динамика по 
всем анализируемым показателям рентабельности, что свидетельствует о 
падении эффективности деятельности предприятия в целом. 
Для предприятия ООО «Самип», основными мероприятиями 
повышения прибыли  предлагаются следующие рекомендации: 
1) расширить ассортимент алкогольной продукции с помощью 
введения в ассортимент «слабоалкогольных коктейлей». Поставщиком 
выступит предприятие ООО ТД «Эконом», которое является официальным 
представителем ЗАО МПБК «Очаково» в Красноярском крае. Прайс на 
слабоалкогольный коктейли представлен здесь: http://www.expo.pro-
pitanie.ru/econom/price.php?rub=2 
Проведенное анкетирование покупателей (Приложение З) выявило 
неудовлетворенный покупательский спрос на товарную группу 
«слабоалкогольные коктейли» 
Следовательно, введение товарной группы «слабоалкогольные 
коктейли» позволит увеличить оборот розничной торговли на 3225,92 тыс. 
руб. в год 
Валовая прибыль возрастет на 1018,19 тыс. руб., а прибыль от продаж 
по данной рекомендации составит 1018,19 –78,95 =939,24 (тыс. руб.) 
2. Снижение издержек обращения на 241,5 тыс. руб. за счет 
сокращения численности административно-управленческого персонала на 1 
человека  - заместителя управляющего по коммерческой части.  
Итак, оборот розничной торговли  в отчетном году с учетом 
рекомендаций составит 354489,92 тыс. руб., что выше текущего года на 
3225,92 тыс. руб. или 0,92%. 
Валовая прибыль в отчетном году увеличится на 1,69%, и составит 
61358,19 тыс.руб., что в процентах к обороту составит 17,91%. Уровень 
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издержек обращения в 2015 году снизится на 0,17%, а в сумме уменьшится 
на 162,70 тыс.руб.. Так размер издержек обращения в 2015 году с учетом 
рекомендаций составит 47323,3 тыс.руб.. 
  Положительная динамика конечных финансовых результатов будет 
обусловлена приростом прибыли от продаж на 1180,89 тыс.руб., чему 
способствовало  повышение среднего уровня валовой прибыли, что 
выразится  в приросте результирующего показателя. 
Результаты проведенного анализа свидетельствуют об улучшении 
финансовых результатов  ООО «Самип» в отчетном 2015 году по сравнению 
с 2014 годом. Чистая прибыль организации увеличится на 3,27%  и составит 
37253,89 тыс.руб., при этом ее рост будет происходить более интенсивными  
темпами, нежели увеличение оборота розничной торговли, что 
поспособствует увеличению  рентабельности конечной деятельности на 
0,24% по сравнению с отчетным годом, такой значительный рост 
произойдет благодаря росту торговой надбавки, уровня валовой прибыли и 
расширения торговой прибыли. 
Подводя итог, следует отметить, что полученные результаты торгово-
хозяйственной деятельности предприятия заслуживают позитивной оценки, 
так как произойдет увеличение чистой прибыли и ряда других основных 
экономических показателей.  
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Приложение А 
Классификация видов прибыли 
Классификационный 
признак 
Виды прибыли 
1. По способу исчисления 1.1 Экономическая прибыль 
1.2 Бухгалтерская прибыль 
2. В зависимости от 
источников 
происхождения 
2.1 Прибыль, заработанная благодаря инициативе 
2.2 Прибыль, полученная при благоприятных обстоятельствах 
(«неожиданная» прибыль) 
2.3 Прибыль, получение которой возможно благодаря ее 
признанию общественными институтами (государства, 
профсоюзы, ассоциации предпринимателей(«допускаемая 
прибыль») 
3. По виду деятельности 3.1 Прибыль от основной деятельности 
3.2 Прибыль от инвестиционной деятельности 
3.3 Прибыль от финансовой деятельности 
4. В зависимости от учета 
динамики цен 
4.1 Номинальная прибыль 
4.2 Реальная прибыль 
5. По размеру 5.1 Минимальная 
5.2 Нормальная 
5.3 Целевая 
5.4 Максимальная 
6. По системе учета 
издержек 
6.1 Маржинальная прибыль 
6.2 Итоговая (чистая) прибыль 
7.  По характеру 
использования 
7.1 Капитализированная прибыль 
7.2 Потребленная прибыль 
7.3 Нераспределенная прибыль 
8. По регулярности 
формирования 
8.1 Регулярная прибыль 
8.2 Чрезвычайная прибыль 
9. По итоговому 
результату 
9.1 Положительная прибыль 
9.2 Отрицательная прибыль (убыток) 
10. Согласно 
бухгалтерскому учету 
10.1 Прибыль от продажи 
10.2 Прибыль до налогообложения 
10.3 Чистая прибыль 
11. По характеру 
налогообложения 
11.1 Прибыль, облагаемая налогом по полной ставке 
11.2 Прибыль, не подлежащая налогообложению 
11.3 Прибыль, облагаемая налогом по льготной ставке 
12. Согласно налоговому 
учету 
12.1 Прибыль от реализации 
12.2 Прибыль от внереализационных операций 
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Приложение Б 
Прочими доходами по ПБУ 9/99 «Доходы организации» являются: 
- поступления, связанные с предоставлением за плату во временное 
пользование (временное владение и пользование) активов организации; 
- поступления, связанные с предоставлением за плату прав, 
возникающих из патентов на изобретения, промышленные образцы и других 
видов интеллектуальной собственности; 
- поступления, связанные с участием в уставных капиталах других 
организаций (включая проценты и иные доходы по ценным бумагам); 
- прибыль, полученная организацией в результате совместной 
деятельности (по договору простого товарищества); 
- поступления от продажи основных средств и иных активов, 
отличных от денежных средств (кроме иностранной валюты), продукции, 
товаров; 
- проценты, полученные за предоставление в пользование денежных 
средств организации, а также проценты за использование банком денежных 
средств, находящихся на счете организации в этом банке. 
- штрафы, пени, неустойки за нарушение условий договоров; 
- активы, полученные безвозмездно, в том числе по договору дарения; 
- поступления в возмещение причиненных организации убытков; 
- прибыль прошлых лет, выявленная в отчетном году; 
- суммы кредиторской и депонентской задолженности, по которым 
истек срок исковой давности; 
- курсовые разницы; 
- сумма дооценки активов; 
- прочие доходы. 
Прочими доходами также являются поступления, возникающие как 
последствия чрезвычайных обстоятельств хозяйственной деятельности 
(стихийного бедствия, пожара, аварии, национализации и т.п.): стоимость  
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Продолжение Приложения Б 
материальных ценностей, остающихся от списания непригодных к 
восстановлению и дальнейшему использованию активов, и т.п.[6]. 
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Приложение В 
Прочими расходами по ПБУ 10/99 «Расходы организации» являются: 
- расходы, связанные с предоставлением за плату во временное 
пользование (временное владение и пользование) активов организации; 
- расходы, связанные с предоставлением за плату прав, возникающих 
из патентов на изобретения, промышленные образцы и других видов 
интеллектуальной собственности; 
- расходы, связанные с участием в уставных капиталах других 
организаций; 
- расходы, связанные с продажей, выбытием и прочим списанием 
основных средств и иных активов, отличных от денежных средств (кроме 
иностранной валюты), товаров, продукции; 
- проценты, уплачиваемые организацией за предоставление ей в 
пользование денежных средств (кредитов, займов); 
- расходы, связанные с оплатой услуг, оказываемых кредитными 
организациями; 
- отчисления в оценочные резервы, создаваемые в соответствии с 
правилами бухгалтерского учета (резервы по сомнительным долгам, под 
обесценение вложений в ценные бумаги и др.), а также резервы, 
создаваемые в связи с признанием условных фактов хозяйственной 
деятельности. 
- штрафы, пени, неустойки за нарушение условий договоров; 
- возмещение причиненных организацией убытков; 
- убытки прошлых лет, признанные в отчетном году; 
- суммы дебиторской задолженности, по которой истек срок исковой 
давности, других долгов, нереальных для взыскания; 
- курсовые разницы; 
- сумма уценки активов; 
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Продолжение Приложения В 
- перечисление средств (взносов, выплат и т.д.), связанных с 
благотворительной деятельностью, расходы на осуществление спортивных 
мероприятий, отдыха, развлечений, мероприятий культурно-
просветительского характера и иных аналогичных мероприятий; 
- прочие расходы [7]. 
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Приложение Г 
  
 
 
 
 
 
 
Корректировка бухгалтерской прибыли для расчета налогооблагаемой 
прибыли [10] 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Расчет налога на прибыль [10] 
Прибыль до 
налогообложения 
согласно 
бухгалтерскому 
учету 
Постоянные 
разницы 
(ПР) 
Отрицательные 
постоянные 
разницы 
(ОПР) 
Вычитаемые 
временные разницы 
(ВВР) 
Налогооблагаемые 
временные 
разницы  (НВР) 
Налогооблагаемая 
прибыль 
(НП) 
Условный 
расход 
(УР) 
Пд/но×20:
100 
Постоянные 
налоговые 
обязательства 
(ПНО) 
ПР×20:100 
Постоянный 
налоговый 
актив (ПНА) 
ОПР×20:100 
Отложенный 
налоговый 
актив (ОНА) 
ВВР×20:100 
Отложенные 
налоговые 
обязательства 
(ОНО) 
НВЫР×20:100 
Текущий налог 
на прибыль 
(ТНП) 
НП×20:100 
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Приложение Д 
Рассмотрим содержание этапов анализа 
1 этап 
На первом этапе анализа осуществляют общую оценку достигнутых 
абсолютных и относительных финансовых результатов деятельности 
предприятия торговли. Для анализа прибыли строится таблица 
формирования всех видов бухгалтерской прибыли с образующими ее 
показателями согласно схеме, представленной на рис. 1.2. 
В ходе анализа рассчитывают отклонения всех показателей (как 
прибыли и рентабельности оборота, так и элементов, ее формирующих) и 
темпы их изменения.  
2 этап 
Результаты анализа позволяют оценить в целом достигнутые 
показатели прибыли и рентабельности оборота, выявить тенденции их 
динамики, сопоставить темпы изменения объема оборота розничной 
торговли, валового дохода, издержек обращения, прочих видов доходов и 
расходов, налогов 
На данном этапе анализируют достигнутые показатели прибыли и 
рентабельности оборота по кварталам, что позволяет выявить: ритмичность 
ее формирования; долю каждого квартала в итоговых суммах различных 
видов прибыли; благоприятные и неблагоприятные для предприятия с точки 
зрения получения прибыли периоды года.  
3 этап 
На третьем этапе целесообразно детально проанализировать структуру 
прибыли предприятия с точки зрения состава оборота и с позиций 
структурных подразделений предприятия торговли 
4 этап 
На четвертом этапе анализа рассчитывают количественное влияние 
факторов, формирующих показатели прибыли предприятия торговли. 
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Продолжение Приложения Д 
5 этап 
На пятом этапе осуществляют анализ факторов, оказывающих влияние 
на изменение показателей рентабельности деятельности предприятия 
торговли. 
Факторы, влияющие на изменение рентабельности делятся на две 
группы: 
факторы первого порядка — непосредственно участвующие в расчете 
показателя, например, рентабельность продаж напрямую зависит от 
абсолютной суммы прибыли от продажи предприятия торговли и объема его 
оборота; 
факторы второго порядка — это те показатели, из которых 
формируются факторы первого порядка — при расчете рентабельности 
продаж это объем оборота, валового дохода и издержек обращения. 
Степень их влияния на изменение показателей рентабельности 
рассчитывают методом цепных подстановок. 
6 этап 
На данном этапе анализируют распределение и использование чистой 
прибыли предприятия торговли и оценивают их эффективность. 
Анализ осуществляют в определенной последовательности:  
- анализируют динамику (выполнение плана) направлений 
распределения чистой прибыли: выплата налогов; использованная прибыль, 
в т.ч. капитализированная, потребленная, использованная на прочие цели; 
нераспределенная прибыль по абсолютной сумме, рассчитывая их 
отклонения и темпы изменения. Это позволяет определить направления 
снижения или увеличения распределения прибыли и сопоставить 
фактические расходы, осуществленные за счет чистой прибыли, с 
показателями прошлого периода (плановыми); 
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Окончание Приложения Д 
- анализируют структуру распределения прибыли, рассчитывая долю 
каждого направления и ее изменения; 
- анализируют использование прибыли, определяя динамику сумм и 
удельного веса капитализированной и потребленной прибыли; 
- анализируют конкретные направления расходования капи-
тализированной и потребленной прибыли по абсолютным суммам, по 
структуре, рассчитывая отклонения структуры и темпы изменения. 
7 этап 
Заключительным этапом анализа прибыли является выявление 
резервов роста прибыли и разработка конкретных мероприятий по 
увеличению величины прибыли и рентабельности и повышению 
эффективности использования чистой прибыли. 
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Приложение Е 
Методика расчета влияния факторов на различные виды прибыли [30] 
Факторы, влияющие на прибыль  Расчет влияния  
  
1. Изменение объема оборота 
розничной торговли 
(Р1 – Р0)×RП пр /100 
2. Изменение уровня реализованных 
торговых надбавок 
(Утрн1 - Утрн0)×Р1 /100 
3. Изменение уровня издержек 
обращения 
-(Уио1 – Уио0) ×Р1 /100 
4. Итого влияние на прибыль от 
продаж 
∆Ппр = (стр. 1 + 2 + 3) 
5. Изменение размера процентов к 
получению (∆% пол) 
%пол1 - %пол0 
6. Изменение размера процентов к 
уплате (∆% уп) 
-(%уп1-%уп0) 
7. Изменение доходов от участия в 
деятельности других организаций 
(∆Дуч) 
Дуч1 - Д уч0 
8. Изменение прочих доходов (∆ПД) ПД1 – ПД0 
9. Изменение прочих расходов (∆ПР) -(ПР1-ПР0) 
10. Итого влияние на прибыль до 
налогообложения 
стр.5 + 6 + 7 + 8 + 9 
11. Изменение текущего налога на 
прибыль (∆Нп) 
-(Нп1 – Нп0) 
12. Изменение отложенных налоговых 
обязательств (∆ОНО) 
ОНО1 – ОНО0 
13. Изменение отложенных налоговых 
активов (∆ОНА) 
ОНА1 – ОНА0 
14. Итого влияние на чистую прибыль стр.11 + 12 - 13 
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Приложение И 
АНКЕТА 
 
Уважаемые покупатели! Для изучения потребительских предпочтений с 
целью наиболее полного удовлетворения покупательского спроса просим 
Вас ответить на следующие вопросы: 
1.Удовлетворяет ли Вас ассортимент алкогольных и безалкогольных 
напитков, представленных в магазинах «Напильник»: 
А) Ассортимент широкий, можно купить нужный вид 
 Б) Широкий ассортимент представлен не всегда, но возможность выбора 
есть 
В) Выбор ограничен 
Г) Ассортимент крайне узок 
2. Какие товарные группы вы бы еще хотели видеть на прилавке магазина? 
А) слабоалкогольные коктейли 
Б) безалкогольное вино 
В)  элитный алкоголь (текила, бренди и т.д.) 
Г)______________________________ 
Сведения о себе: 
3. Пол 
мужской                                     женский 
4. Возраст  
до 18 лет;                                    18-40 лет; 
41-60 лет                                    старше 61 года. 
5. Категория населения 
рабочий;                                    служащий; 
предприниматель;                    безработный. 
иное 
6. Среднемесячный доход на 1 человека в семье, руб. 
до 10000                           10000-20000                                         свыше 20000 
 
СПАСИБО! 
 
 
 
 
